Role Play Tim Penjualan Sistem CRM B by SIH MUNADI
Role Play Tim Penjualan sistem CRM B 
Oleh Sih Munadi 
MM Biztel 11 Telkom University 
 
 
Abstraksi  
B adalah sebuah sebuah perusahaan perangkat lunak terutama terlibat dalam desain, pengembangan, 
pemasaran, dan support terhadap aplikasi Customer Relationship Manajemen (CRM). Dalam role play ini, 
dibentuk sebuah team kecil yang berupa team penjualan produk B, yang akan bertemu dengan calon pembeli  
terdiri dari arsitek, logistik dan developer.  
 
 
Isi  
CRM B merupakan system aplikasi yang baru dikenal oleh kami sebagai anggota team pemasaran dalam role 
play, meskipun sebenarnya CRM B sudah dibentuk dari tahun 1993. Karena masing-masing kami baru 
mengetahui maka dengan tujuan untuk lebih fokus dalam mengenal system CRM B, maka kami membentuk 
team kecil untuk lebih mudah dan fokus dalam mempelajari bagaimana system CRM B.  Bahan-bahan yang 
dieplajari berdasarkan hal nyata yang didapat dari sumber-sumber terpercaya di internet.  
Team kecil tersebut terdiri dari Account Manager, Support Sales, dan Support teknis. Account Manager 
bertugas untuk memimpin presentasi kepada Team Pembeli. Support Sales AM bertugas mempersiapkan materi 
terkait dengan metode penjualan dan harga-harga dari CRM B. Suport Teknis mempersiapkan materi terkait 
masalah spesifikasi teknis dan keunggulan CRM B dibandingkan dengan  yang lain.  
Team kecil dan hal-hal yang disiapkan adalah :  
1. Team Teknis   
Sebagai CRM maka sistem B merupakan CRM yang baus . CRM B didukung dengan menggunakan 
oracle engineered system, yang terdiri dari :   
a. Exalogic :  merupakan perangkat komputer berupa server. Exalogic  mampu memperbaiki 
performance aplikasi-aplikasi yang dibuat oleh Oracle, fussion Middleware, dan 3rd party 
application, without requiring code changes dan mengurangi biaya applikasi. Perangkat 
berupa sebuah server. 
b. Exadata Database Machine merupakan sebuah perangkat database yang mampu mendukung 
OLTP (transaksional )  dan OLAP (analytical ) database system. Perangkat berupa sebuah 
server 
c. Applications, yakni Sales & Application, Quote Order Capture, Enterprise Marketing, Contact 
Center & Service, Self Service & Billing, Relationship Management, CRM Technology 
d. Database.  
Keuntungan menggunakan Oracle Engineered System ini adalah  : Lebih cepat dalam pemrosesan data 
dan lebih cepat dalam respons entry data. CRM B lebih cepat karena menggunakan server yang 
berbeda untuk server aplikasi dan server untuk pengolahan data.  
Dari spesifikasi teknis tersebut itulah mengapa harga CRM B memang lebih mahal dibandingkan 
dengan CRM lainnya.   
 
 
2. Team Support Sales 
a) Team support sales akan menerangkan aplikasi yang bisa dibuat oleh CRM B yakni Sales & 
Application, Quote Order Capture, Enterprise Marketing, Contact Center & Service, Self 
Service & Billing, Relationship Management, CRM Technology.  
Aplikasi-aplikasi dari CRM B merupakan aplikasi yang bersifat driven. Software yang ada 
merupakan software dari hasil best practice dari berbagai keperluan dan masukkan dari 
berbagai customer yang selama ini dilayani.  
b) Penawaran Harga dan pembahasan cara pembayaran. Harga meliputi software instalasi dan 
lisensi bagi user management per 100 orang user. Termasuk dalam hal ini adalah untuk testing 
atau trial.  
c) Layanan Pre-sales dan after sales yang ditawarkan kepada pembeli, yang meliputi trial selama 
3 bulan dan support teknis bila ada permasalahan.  
 
3. Portofolio CRM B juga telah digunakan oleh organisasi/korporasi sebagai berikut  : 
Telecom New Zealand, University of Melborn, Bank of Chile, Haier, Deutsche Post Jerman, DHL, PT. 
Hutchison CP Telecommunications (Indonesia) and Tata Sky (India).1-Net Singapore Pte Ltd 
(Singapure), 3M (Thailand), Beotech Consulting (Korea), C&N (Korea), Cancer Council (Australia), 
Career One News Limited (Australia), Catholic Education Center (Australia), Coreplus (Korea), 
Iconics Tech (Korea), Inwoo Tech (Korea), Kincare (Australia), Krohne (Australia), Leighton 
Contractors (Australia), Lexmark (Asia Pasifik), Macmillan India (India), Mason Technologies 
(Malaysia), Qube Recruitment (Australia), Sierra Atlantic (India), Sinai Media (Korea), SK C&C 
(Korea), Solomon Systech Ltd (Hong Kong), Tenth House (Australia), Times of Money (India), 
Unison (Korea) and VicUrban (Australia). 
Dalam proses role play antara pihak team penjualan CRM B dan calon pembeli, berlansung lancar. Kedua belah 
pihak ingin memberikan hal yang terbaik untuk tahu mengenai apa dan bagaimana CRM B. Baik itu mengenai 
spesifikasi teknis mapun sisi logistik ( pra-sales dan after sales ). Hanya saja pengenalan produk yang tidak 
berlangsung lama sehingga tidak banyak informasi mengenai CRM B yang tergali. Meskipun begitu proses role 
play telah menjadi cara yang baik untuk belajar mengenal produk tersebut.  
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